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前言

现代公共关系是在20世纪70年代末传人中国的。
国人在反复玩味这一陌生、新奇的概念后蓦然发现：现代公共关系的理论和实践在发达国家已臻成熟
，而我国滞后了近半个世纪。
20世纪80年代中期，我国掀起了公共关系热潮，一批公共关系的先驱和生力军在极短的周期构造了现
代公共关系的第一层平台。
他们从介绍国外的公共关系理论开始，在相对短的时间里创建了我国的公共关系学体系，并作了将公
共关系引入企业行为的尝试。
20世纪90年代初，中国的CIs策划队伍已具雏形。
由于急于求成的心理，我国第一批公共关系人的理论和实践难脱浮躁和稚浅，但他们对促进中国现代
公共关系乃至企业经济与文化的发展功不可没。
十多年来，在中国公共关系队伍壮大的同时，中国的企业和市场也被注入了新的行为理念和操作导向
。
21世纪是新经济时代。
中国公共关系领域的先导者居延安先生认为：“从农业社会到工业社会再到信息社会，每次量到质的
飞跃，都伴随着人们交互方式的根本改变⋯⋯农业社会不需要公共关系，工业社会商业交换空前频繁
，现代公共关系应运而生。
信息社会对时空的超越使人类的交互方式走向网络．走向平等，走向虚拟，走向透明。
由此引起公共关系原理和实践的一场崭新的变革。
”新经济向公共关系学的理论框架和概念体系提出了挑战：首先，传统的市场概念和营销模式演变日
新。
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内容概要

　　《公关谈判艺术》包括绪论、公关谈判的相关理论、公关谈判的策划、公关谈判的语言、公关谈
判的制胜因素、公关谈判的策略共六章内容。
如果谈判一开始就形成了良好的气氛，双方就容易沟通，便于协商，所以，谈判者都愿意在一个良好
的气氛中进行谈判。
如果谈判一开始双方就怒气冲天，见面时拒绝握手，甚至拒绝坐到一张谈判桌前，这样，整个谈判过
程无疑会蒙上一层阴影。
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书籍目录

《公关艺术系列丛书》总序第一章 绪论第一节 一般谈判一、谈判的起源和历史二、谈判的定义三、
谈判的性质和作用四、谈判的分类第二节 公关谈判一、什么是公关谈判二、公关谈判的种类三、公关
谈判者的追求与公关谈判的目的四、公关谈判的构成五、公关谈判者的素质【思考与练习】第二章 公
关谈判的相关理论第一节 “需要”理论一、公关谈判的基础二、相关“需要”的结构层次三、谈判者
“需要”的复杂性四、“需要”理论对公关谈判的意义第二节 谈判心理一、与公关谈判有关的心理学
知识二、谈判者心理类型三、谈判心理类型第三节 谈判思维一、与公关谈判相关的发散思维二、谈判
中的思维跳跃【思考与练习】第三章 公关谈判的策划第一节 公关谈判的可行性研究一、谈判环境分
析二、谈判对手分析第二节 公关谈判的策划一、确定目标二、最佳替代方案三、各种心理准备四、精
心组织安排五、进行模拟谈判【思考与练习】第四章 公关谈判的语言第一节 一般语言一、谈判语言
的特点I二、陈述的技巧三、提问的技巧I四、回答的技巧第二节 特殊语言一、论辩的技巧二、说服的
技巧三、拒绝的技巧第三节 非语言沟通一、非语言沟通的重要性二、几种常见的非语言沟通形式【思
考与练习】第五章 公关谈判的制胜因素第一节 技巧因素一、谈判技巧概述二、广义技巧种种第二节 
情报因素一、谈判前的情报收集二、谈判中的情报收集第三节 时间因素一、战略时间的选择二、战术
时间的选择【思考与练习】第六章 公关谈判的策略第一节 报价策略一、报价的原理二、先后报价的
利弊三、介绍几种常见的报价技巧第二节 让步技巧一、让步的节 奏和幅度二、让步的类型三、特殊
的让步技巧四、让步应注意的其他事项第三节 最后通牒一、最后通牒的原理二、最后通牒的实施三、
最后通牒失败后的补救四、如何对付最后通牒第四节 签约的策略一、重视审查对方情况二、商务谈判
合同中的各种纠纷【思考与练习】附综合练习
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章节摘录

四、公关谈判的构成  同一般谈判一样，一场公关谈判包括开局、报价、僵持、拍板、签约五个阶段
。
1．开局所谓“开局”，就是指一场谈判开始时的寒喧和表态。
对整场谈判而言，开局是至关重要的，开局的情况决定了以后谈判的进展。
所以，应该研究谈判的开局，把握、控制谈判的局势。
一般地讲，开局阶段应把握好以下几个问题：(1)应形成良好的谈判气氛如果谈判一开始就形成了良好
的气氛，双方就容易沟通，便于协商，所以，谈判者都愿意在一个良好的气氛中进行谈判。
如果谈判一开始双方就怒气冲天，见面时拒绝握手，甚至拒绝坐到一张谈判桌前，这样，整个谈判过
程无疑会蒙上一层阴影。
例如，由于曾发生过美国前国务卿杜勒斯在日内瓦不准美国代表团成员与周恩来总理率领的中国代表
团成员握手的事情，因此，尼克松在第一次访问中国下飞机时，要警卫人员把守机舱门，不让其他人
下来，以便突出他一下飞机就主动地伸出手来和周总理握手的场面。
握手的动作所持续的时间不过几秒钟，却给这次谈判创造了一个良好的开端。
相反，两伊战争后举行的两伊外长谈判，双方就拒绝握手。
开始时甚至拒绝面对面地谈判，有关的谈判内容都由联合国秘书长来回转达。
这样的谈判气氛，能谈出什么样的结果是可想而知的。
所以，公关谈判一开始，有诚意的谈判者总是握手致意，自我介绍、相互问候；并且谈一些双方都感
兴趣的话题，以形成一种和谐的谈判气氛；接着各自可以交换一些关于这次谈判的一些看法。
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编辑推荐

《公关谈判艺术》由同济大学出版社出版。
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